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1.- INTRODUCCION:

Durante 1los Gltimos atfios se ha observado un crecimiento
general de 1a-econdmia, con el consliguiente auge de actividades

como la construcclén y el mercado Inmobiliarifo, que son factores

-lmportantes en el desarrollo econémico naclonal y reglonal. Por

otro lado, el desarrollo econbmico reglonal va acompaﬁado‘de un
continuo crecimlento poblacional, el cual es mas fuerte en los
centros urbanos de mayor actlvidad como es el caso de Concepcidn,
lo que se reflejJa en el déflicit habitaclional que presenta']a zona
(ver graflico). |

Dos aspectos Ilmportantes relacionados coh la construccidbébn son:

- Creclmiento "'vegetativo de la ciludad que se produce por el
aumento de la mlgracibén campo-cltudad y ademhs por las altas tasas
de natalidad.

- Aumento Inorghnico de la construcciétn en la cludad, que
entre los anos 1991'y 1992 alcanz6 una cifra en la reglbdn de 25.1%:
siendo wuno de 1los mayores reglstros dentro del periodo de

crecimiento sostenldo mds largo de los Gltimos 41 afos.



PARTICIPACION EN LA CONSTRUCCION PREGIONAL ENERO-AGOSTO/92
METROS CUADRADOS DE CONSTRUCCION
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PARTICIPACION REGIONAL POR CIUDADES
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TALCAHUAMQO (27,0%)

PORCENTAJE DE CONSTRUCCION EN M2




La evoluclién de 1a tasa de crecimiento de la construccldn de
viviendas y no viviendas en los Gltimos afios al mes de Octubre de

1982 se muestra en el slguiente cuadro:

ARO CONSTRUCCIONES M2 TASA (%)
90 143421 ' -

91 160051 11.6
92 196062 $25.1
93 219153 16.1

A continuaclén se muestra el graflco correspondiente a los

permisos de construccién otorgados en Concepcién desde el ano 1890

- a 1992;



PERMISOS DE EDIFICACION EN CONCEPCION

1990-1 992 (EN M2)
MESES 1990 1001 1092
ENERO 14336 8970 | 16240
FEBRERO 12182 | 20296 5002
MARZO 20135 | 20625 | 22712 |
ABRIL 7285 8524 | 22543
MAYO 6126 | 17960 | 25212
JUNIO 12492 | 49825 | 17427
JULIO 7677 7760 | 11623
AGOSTO 21770 6752 | 15675
SEPT. 26800 4488 | 37242
OCTUBRE 14668 | 12850 | 21486
TOTAL 143421 | 160051 | 196062

FUENTE : llustre Municipalidad de Concepcion

PERMISOS DE CONSTRUCCION

EN CONCEPCION 1990-1992

50~
45+
40+
254
304
254

AT
=

156~
104
5=

ful2

~ (Miles)

ARy 1990 £33 1691 Ny 1862




Otro indice que cobra real importancia es que la construcclén
constituye aproximadamente el 4% del PGB en forma directa, pero que

en lgual proporcidédn afecta la actlvidad econémlica de otros sectores

~vinculados a ella.

Debido a lo anterlior, es que el Comité de la Vivienda de 1la
Caimara Chilena de la Construccién y otros asoclados, han decidido
encargar a su oflcina técnica la realizacidn de un estudio que
permita satisfacer 1la necesidad de apoyo a la dlirecclioéon vy
organlzaclén de la construcclén de la.vlvienda privada en el Aarea
Pencopolitana, de ﬁanera de generar las con&lclones para la
participaclidén activa y eficiente de todos los agentes Involucrados
Yy actuar sobre la planiflicacién wurbana - para optimizar el
aprovechamiento de los recursos de infraestructura.

Esto signlfica, programar el crecimiento urbano y ordenar la
construccidén en forma slstemdtlca, considerando factores como
ublcaclén, tipo y calldad de vivienda, superffcle, etc. Para lograr
un anfilisls completo y representativo, que permita orlentar
c&rrectamente el desarrollo de la construcclén, se requlere conocer
los diferentes aspectos que conforman la demanda, la éferta y el

precio para dlstintos tipos de viviendas. Por otra parte, se

'hace'necesarLo un uso raclilonal del suelo en vista del crecimiento

de la poblacidén y las llmitaciones geograflcas de la cludad. Es
importante -conocer la demanda por sectores especiflcos para,
estudiadas las restricclones de espaclo, de acceso, legales, etc,

poder optimizar el uso de los terrenos.



De esta forma, se trata de dar pautas tendlientes a soluclonar
progresivamente el problema habitacional. Para esto es necesario
formular programas sustentables que sean técnlicamente bien

evaluados y persistentes en el tiempo.



2.-DEFINICION DE OBJLETIYOS

El objetivo principal del estudlio es estimar el movimiento del
mercado de la vivienda privada en Concepcién. En otras palabras se
debe acotar la demanda, la oferta y el preclo de la vivienda
privada.

Como una manera de focallzar el estudlo, se anallzarén cuatro
productos especificos que surgen -de examlnay - los datos de
construccidén en los Gltlmos tres dﬁos.

Estos productos son casas y departamentos de 80 y 120 metros
cuadrados. Se intentari separar la demanda de cada une en los
distintos sectores de la ciudad. Tamhién se trataré de recopllar
Informacién acerca de las caracleristicas y calidades preferldas
por los consumidores. El presente trabaJo reune los resultados
obtenidos para el producto casa de 120 m2,

LLa especificacion de las distintas caracteristicas del mercado
consumidor (preferenclas) permitird invertir éflcientcmente y
minimizar 1los .rlesgos de la actividad, pudléndose mejorar la
rentabilidad que en estos momentos se ve favorecida por la bhaja
lnfiacién y en general buenas perspectivas de la economia.

Adembs de determinar factores de calidad y ublicacidén de los
productos, se pretende, a partir de la informaci6n obtenida del
mercado consumldor, estimar el preclo de comercializacién de cada
uno de ellos.

Mediante estos objetivos se pretende disminuir Ia

incertidumbre de la actividad y proporcionar pautas para ordenar la

{nversién futura.



Para esto, se pretende sintetizar datos - estadistlicos
opinliones de expertos y otras semfales del medio que son atingentes

a la actividad constructora e inmobiliarlia.



3.- ETAPAS DEL ESTUDIO

El estudio se reallzaré en las siguientes etapas, considerando
la evoluclén hlstérica de la Informaclén

- Estudio de la demanda

- Estudlo de la oferta

Estudlio-de los preéios

Estudio de la comercializaclédn

Cabe hacer notar, que se pondr& mayor énfaslg al estudio de la
demanda tratando de caracterizar los aspectos mé&s relevantes que
afectan su comportamiento. Del mismo modo resulta Importante acotar
por algGn método el preclo para los dlstintos productos que se
estudlaréan.
| La metodologia a seguir en cada etapa anterlormente deflnida
consistir&a en:

!

4) Un anflisls histdérlco: 5e pretende lograr dos objet{vos. EIl
primero.es reunir informacidédn de carécter estadistico relevante,
que pueda servir para proyectar la slituacid6n futura como el
crecimiento de la demanda, oferta y precio de los productos que se
estudiarén.

En el segundo objetivo se tratara de evaluar los resultados de
algunas declsiones tomadas por otros agentes del mercado para

ldentificar los efectos positivos y negativos que se lograron.

.También-es Importante hacer un anallsis del efecto causado por

ciertas medidas macroeconbmicas sobre el sector, las estrategias

g
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! comerclales, los resultados logrados por las actuales empresas
constructoras, las variables que Introdujeron camblos en Jas

‘motlvaciones y los habitos de consumo de los demandantes.

Estos antecedentes, unldos a una proyeccién basada en datos

estadisticos del pasado, permitirdn la estimacidén mas adecuada de

-la variable que se desea pronosticar, considerfindoese como una

herramlenta valida para las estimaciones flnales.

. b) Anhlisis de la situacidébn vigente: el estudio de ella es
Importante, puesto que es la base de cualqulerlpredicclén que se
qulera desarrollar.

En este punto es necesario acotar que, dada la permanente

evolucldén del mercado, cualquier estudlo de la sltuaclién actual

"esth suljeta a camblos en ¢l mediano plazo; todo esto se tratari de

preclsar mediante consultas a expertos.

c) Anallisis de la situacidén proyectada: Esta etapa del estudio
es la que cobra mayor relevancla puesto que es aqul donde se gencra

la Iinformacidén sobre la cual se obtendré&n las condiclones finales.

Este- estudio se hard en base a un modélo matemitico que
permita estimar la demanda y precio principalmente en base a los
datos estadistices que se obtengan del mercado.

Las tres etapas deben reallzarse para identificar y proyectar

todos los mercados pertinentes al proyecto.

10



Metodologia del estudlo: Para abordar el estudlo de

mercado se considerarfin las sigulentes Interrogantes:

A) Analisls de la demanda actual y futura:

- Determlnacién del mercado exlstente y el que se pretende

servir.
- Variables que afectan l1a demanda del producto.

- Aplicaclén de encuesta a los potenciales consumidores.

B An&lislis de la oferta actual y futura
- Caracterizacién del mercado.
- Oferta del producto en el pasadq.
- Varliables que Influyen en la cantidad ofrecida.
- Proyecclién de la oferta mediante la determlnaci6ébn de los
costos y haclendo uso de herramientas y criterlos

econbmicos.
C) An&llsis y determinactén del preclo.

D) AnAlisis del sistema de comerciallizaciébn:
- Anédlisis de un sistema propuesto.
- Aspectos a conslderar en el sistema de comercializacibn.

- Definicibébn de las caracteristicas del producto, precio a

cobrar y promocién.

E) Andlisis de los Instrumentos y técnicas para hacer la proyeccién

de la demanda.

i



4.- ALCANCES Y LIMITACIONES DEL ESTUDIO

El estudio estd enfocado a anallzar las caracteristicas de la
poblacién de los estratos medlo, medio alto y alto de la comuna con

respecto a sus intenclones y motivacicnes para- adquirir wuna

.vivienda privada. Especificamente s6lo se considerarin aquellos

sectores en los qué es factible la construccidédn de casas de 120 m2
ya sea por el preclp de los terrenos, por las caracteristicas de
las viviendas veclnas o por lg clasificaclbn del estrato
predominante que habita en el sector. ‘

Una segunda Ilmitante es el periodo de proyecclén
conslderado. Este es de dos afios debido a - -la precislén de los
Instrumentos utllizados para recoger los datos en base a los cuales

se hiclieron las proyeccliones.

12



9.— DEFINICION DEL MERCADO META

El presente estudio est4d dirigldo a un mercado compuesto
fundamentalmenfe por Jefes. de famllla de los estratos conslderados
e Inversionistas, pues ellos representan el sector de la poblaciébn
.con mds motivaclones para adqulrir una vivienda. El nGmero de
compradores potencliales se estimari medlante el nGmero de hogares
en la comuna que pertenecen a los grupos soclo-econémicos A,B, Cit
y €2 (ver anexo 1). Los tres primeros representan un 12% de 1la
poblacién total de Concepclén, mientras que C2 co;responde a un 138%
de ella*. Basados es wuna estimaclidn de 41342 hogares en
Concepclén, el mercado meta ascender&d a 12816 potenclales
consumidores. De ellos 4961 son de clase media alta y alta, y 7855
de clase media.

Del sector medio se dard mayor relevancia a los hogares que
seglin su Ingreso se ubiquen en el nivel mas alto del subsidlo

habitacional sl pueden optar a dicho sistema. '

*Facultad de Economia, Universldad de Concepcion.



6.— DEFINICION DEL PRODUCTO

La definicidén del producto se logré6 mediante el analisis
histoérico de la regiébn en cuanto a construccldédn de departamentos y
viviendas. Para dicho fin se ajusté una funclidédn de distribucién de
probabilidad normal en la cual se conslderé la cantldad de metros
cuédrados por viviendas. Como conclusidén del ajuste se pudo
encontrar que la cantidad de metros cuadrados construidos con mayor
frecuencla se encontraba en el rango entre 30 y 120 metros
cuadrados. Por este motivo se determiné que I;s productos més

representativos son:

- casas de 80 y 120 metros cuadrados

- departamentos de 80 y 120 metros cuadrados

En este analisis en particular se conslderarfin las casas de
120 m2,las cuales cuentan con las slgulentes caracteristicas
badslcas que tlenen su origen en rasgos observados en el mercado al
cual se' apunta y en la opinién de expertos, corredores de
propiedades, arquitectos, etc.:

- casas de albafilleria de ladrillo

~ cuatro dormitorlos

- dos y medlo bafios (uno en sulte)

-~ sala de estar.

- livlng-comedo:

- cocina amplia

- pileza y baifio de serviclo

14
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Considerando esta definlcién elemental se realiz6 el anAllislis
tratando de obtener datos sobre gustos y preferencias de las

personas.
7.— PRODUCTOS SUSTITUTOS

Los bienes que podrian afectar la demanda de casas de 120 m?
son los departamentos y casas que cuenten con ventajas comparativas

sobre las casas como por ejemplo la ublicacién y comodldades que

pudiesen prestar.

B.— OTROS USOS POSIBLES

Una casa con las caracteristicas antes menclonadas puede tener
otros usos seglGn el sector donde se qulera construir y también
dependléndo del tamafio del terreno. De esta forma, segGn la
tendencla del creclimlento de la ciudad, algunas éreag resldenciales
podrian ser desplazadas por este desarrollo. Asf, la demanda de
casas en el medlano plazo deberfa aumentar debldo, entre otras
cosas, alla.emlgraclén de gente desde el centro a otros nGcleos o
barrios que ofrezcan seguridad y tranguilldad a los residentes.
Estos nGcleos deberian irse formando seglin el estrato socio-

econdémico de las personas.
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9. -DEMANDA

9.1.- CARACTERISTICAS DE LOS DEMANDANTES

9.1.1.—- DEFINICION FORMAL DE LA DEMANDA

LLa demanda por casas en general se ha mantenido constante en

un nivel bastante alto, lo que ha producldo en este Gltimo tlempo

-un efecto ilusorio, ya que durante mucho tiempo no se construy$d

para la clase medla alta y alta, lo que se constituyé en una
demanda acumulada. Asi una vez que ésta sea satisfecha se espera
ﬁue el crecimiento acelerado que se ha observada'se normallce.

El mercado estd constituido por todas aquellas personas que
pertenecen al estrato soclal medio alto y alto, es decir, que se
encuentren en las clases A, B, Cl1 y C2 especificadas anterlormente
¥ que en un futuro cercano (menos po cuatre anos) cqmprnrian 0
arrendarian una casa de 120 m2,

Ademés, se debe sefialar que la poblacldén conslderada para este
proyecto vive en 1la cludad de Concepclidn, pues ésta es la cludad
mis floreciente de la reglén y cucnta ademfis con las tasas mas
altas de construccibén, como se senaldé anteriormente.

Es necesarlo destacar que el sector del mercado al cual se
apunta corresponde especificamente a:

—- Personas que desean adqulrlr una vivienda como una forma
de inverslén.

- Familias que desean comprar una vivienda.

- Familifas que desean arrendar una vivienda.



9.1.2.~ FACTORES QUE INFLUYEN EN LA DEMANDA

Segn la opinlidn de corredores de propledades, constructores
‘civiles, arquitectos vy gente entendida en la materla, algunos
factores que Influyen directamente sobre la demanda son:

- VYalor de 1la tasa de Interés: altas tasas de Interés
desincentivan considerablemente la demanda por casas, puesto que
resulta m&s rentable mantener el dlnero en los sﬁncos quec
invertirlo en algGn bien inmueble ( la curva de demanda es bastante
elfstica con respeeto a la tasa de lﬁterés). NB obstante, debe
notarse que los Intereses que proporclonan los arriendos como
porcentaje anual de las uti{illidades sobre el .valor comerclal del
fnmueble es mucho mas estable que la tasa de mercado y tlene un
grado de Incertidumbre mucho menor que la Bolsa de Comerclo.

De esta forma la reclente alza de las tasas de interés podrian
desincentivar el crecimiento, sin embargo, las estimaciones en el
medlano plazo slguen slendo positivas. Proyeccliones entregadas.
sefialan que la tasa podria llegpr hasta un 10% en el marco de un
cuadro econémico que presenta ausplciosos equilibrios.

- La ¢€poca del afio tamblén es wuna variable que debe
manejarse, puesto que existe un clclo mds o menos determinado en
que las personas se preocupan de buscar vivienda. Estas épocas son
preferentemente los meses de marze a abril y septiembre a

" noviembre. En invierno existe una bala en la demanda debido a

factores climiticos.

17
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- La UF y el IPC son factores de decisidén que cobran gran
Importancia en la compra de una casa. Se puede decir que son los
factores mas relevantes para un comprador y que condicionan la
declsién final de muchas personas. Estos factores dependen de la
sltuacién macroeconéhlca del pais,'la cual sé proyecta bastante
estable en el futuro Ilnmedlato segln informacién gubernamental y de
acuerdo a las expectativas de las personas (en el estudio de
opinidén reallzado por CEP—Adlmark en agosto de 1992 un 44.2% de las
personas respondié que crefa que la situacidén econémica en un aiio
m&s meJoraria y un 38.3% que seguiria lgual), ’

El mantenimiento de dichos equilibrios macroeconémicos blsicos
se sostendrfd sl se asigna especlal €énfasis al ahorro e Ilnversioén.

- Otros factores que estin directamente 1ligados con la
demanda de viviendas son el nl{el de Ingreso, cesantia e
inestabilidad laboral. SegGn el Iinforme del BID del presente afio,
la cesantia ha dlsmlnuldo persistentemente hasta llegar a 5.3%. Las

remuneraclones reales, por su parte, crecleron un 4.9% en 139381, 1la

~cual representa la mayor tasa de los Gltimos afios.



9.1.3 ANALISIS DE LA ENCUESTA

El an&llsis de la encuesta entregd un porcentalje de 86% de
probietarios de viviendas. Este resulta muy elevado lo que pucde
ser explicado por la metodologlia de la encuesta que consider6 como
poblacién muestral el nGmero de hogares perteneclentes a los
estratos altos, que viven en los mejores sectores de la ciudad.
Esto slgnificé estudiar al 31% de 1la poblaclién con mayores
Ingresos. Sin gmpargP, una parte no determinada de estos
propletarlos son en realldad deudores hlpoteca%los. AdemAs, se
estima que exlste un 8% de personas que, pese a estar trabajando,
viven con sus padrog y por tanto constlituyen demanda potencial,
pero ésta queda fuera del estudio por considerarse que es de largo
.plazo.

Examinando 1las .preferenclas de las personas, la encuesta
muestra que un 51% se Inclina por una casa de 120 m?. La marcada
preferencia observada tiene su explicacién en que ias
caracteristicas mhs deseable que expresaron las personas acerca de
una vivlienda fueron espaclo exterior, tranquilidad y comodidad,
esta Gltima expresada en el deseo de una mayor amplitud que permita
disponer de dependencias, sala de estar, eté.

Para esfimar la demanda se consideré la proporcién de personas
que estarian dispuestas a adquirir wuna vivienda privada para
habitarla o para arrendarla como una alternativa de Inversiédn en el
corto plazo (menos de cuatro afios). Dicha proporcidn resulté ser de

un 32% secgln la encuesta.



Aplicando un factor de correcciédn de 0.8 que considera el

?atrén de comportamiento de Ias-personas frente a las encuestas y
Ea eventualldad de que muchas de 1las Intenciones de compra
éxpresadas no lleguen a concretarse, se obtlene una demanda para
los préximos cuatro afios de 3281 viviendas lo que representa un
25.6% de los hogares conslderados. Ponderadndola por el 51% de
demandantes de casas de 120 m2 se obtiene que el mercado requeriré
1673 viviendas de este tipo.

Como se sabe que este afio el sector Inmobillario privado
creqera un 8% % y como se ha supuesto que la sliuacién cconémlca

se mantendr& estable, se puede scparar la cantidad demandada de la

" slgulente forma:

ARO DEMANDA
13893 371
1994 4101
1395 433
1996 468

Porlﬁltimo, la demanda es muy senslble a la ublcacién la que
determina el tipo de vivienda que puede construirse. Es asi como
puede observarse en el gréfiéo de preferenclas que los sectores por
ios que mas se Inclina la gente para las casas de 120 m?2 son el
Barrio 4Un;versitario, Pedrp de ,Valdlvia,_ Chiguayante, Lonco Yy

Villuco (ver graflco):

ZDiario Estrategia N2 1130, p&g. 3 "Auge de la Construccibébn",
Viernes 6 de Novlembre de 1892,

20
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PREFERENCIAS POR SECTORES
CASA 120 M2

gamino a Fens 6 ,6%) Chiguayante (12,3%)
Lomas San Andrés (4, 7/0 —\, W AN
............ \ L f 30,/
Collao (7,5%)— ‘&- N i B

Carrera-Ejercito (1,9%) D ;

V.Lamas-Carrera (10,495 —] ;/u/ i s Y —Lonco (11,9%)

AR

e via (13,2%
B. Universitario (14,2%) Fedro de Valdivia (13,2%)
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SECTOR

CITIGUAYANTE

CAMINO A PENCO

PREFERERCIAS (%)

12.3
VILLUCO 12.3
LONCO 11.3
P. DE VALDIVIA 13.2

. BARRIO UNIVERSITARIO 14.2
V. LAMAS-CARRERA 10.4
CARRERA- EJERCITO 1.9
COLLAO 7.5
LOMAS DE SAN ANDRES 4.7
SAN PEDRO 5.7

6.5

t

Por otra parte, las razones aludidas por las personas para no

comprar o invertir en una vivienda se muestran en el grafico:



RAZONES PARA NO INVERTIR EN VIVIENDAS
OPINIONES DE LAS PERSONAS

no contesta (10.0%
ya invirtié (10.0%) /

>*ras alternativas (14.0%) —-%

no interesa (35.0%)
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9.2.- ESTIMACION DE LA DEMANDA ACTUAL

A partir de los datos obtenidos de la encuesta y conocliendo la
poblaclén a la cual apuntamos, se puéde determinar la demanda
actual y proyectada.

- ‘ Luego de un analisis estadistico y analizando los resultados

obténidos de la encuesta, se pudleron extraer los sigulentes puntos

de la curva de demanda para los siguientes cuatro afios:

PRECIO (UF) CANTIDAD (NC NOGARES)

2500 1673
4338 779
5100 112

Este cuadro 1indica 1la cantidad de hogares «que estarian
dispuestos a adquirir este producto a un preclo dado. Légicamentle,
al aumentar el preclo, disminuyen los potenciales compradores. Esta
relaclon variable entre preclo y demandantes lleva a la necesldad
de buscar un punto de equilibrio que permita fijfar un preclo para

el cual se maximicen los beneficlos para el oferente.

24
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9.3.—- ESTACIONALIDAD DE LA DEMANDA

Existen dos tipos de estaclionalidades
- seglin los ciclos recesivos

- segln la época del afio

., - Segln el comportamiento macroecondémico del mercado se puede

decir que en los periodos recesivos el sector de la construccién es
el primero en sentir sus efectos y también el de sus bonanzas, Esto
queda en evldencla‘cuando se anallzan las curvas de desarrollo del
sector, que se deprime mis que el promedlio en igs crisls y crece
mucho mls vigorosamente en las expansiones. De lo anterfor se puede
deducir que exliste una alta propensién al rlesgo, lo que conlleva
a este rubro a una constante innovaciég.

Referente a la época del aﬁo,\se ha observado que existe un
clclo mis o menos determlinado en el que las personas se preocﬁpan
de buscar vivlienda. Estas épocas son preferentemente los meses de
Marzo a Abril y Septiembre a Diciembre. El resto del afio, la

demanda dlsminuye debldo a factores climAtlcos y a la disminucién

de la actividad econémica.
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9.4.- DEMANDA INSATISFECHA

S1I se considera que Cﬁalquler demandante de vivienda, con
suficlentes recursos para adquirirla, puede acudir q1rectamente a
una émpresa constructora para edificarla se tiene que baélcamcnte
existen dos vias que conducen a demanda Iinsatisfecha. La primera es
la saturacidn de un determinado sector de la ciudad que se traduce
en una oferta de suelo nula. La segunda es el monto de dinero de
que  se dispone, que puede no ser suficiente para logrgr las
asplraclones habltaclonales que sc tlienen. Ambosxfactorcs no estan
directamente bajo estudio y por lo tanto no se profundizari en este

punto.
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10.- OFERTA

10.1.—- CARACTERISTICAS DE LOS OFERENTES

En ol afio 1988 se produce ol auge on la construcclén de casas
y edificlios generindose con ello un gran nOmero de empresas
constructoras ¢ Inmoblllarlas. Este creclmlento {mpone desafios
empresarfales en materta de calldad, capaclitacidén, seguridad
Laboral en el trabalJo e incorporacldn de nucvas tecnologias,
exlgenclas que han sldo asumidas responsablemcnte‘por las empresas
de la construccldon en la oclava regldédn. Como son c;las empresas las
encargadas de la construccidn de casas de 120 m?, se analizarin.sus
caracteristicas m&s Importantes y algunos datos hlstoricos de
manera de¢ anallzar y poder proyecctar la oferta de este tipo de
casas para los préxlmos cuatro afios.

Una empresa constructora puecde especializarse en dos areas que
son

1) Area de obras pliblicas.

2) hreca den la vivienda.

La especializaclén en el Areca de obras pGblicas slgnifica la

‘dedlicaclidén, por parte de la empresa constructora, a la construcclién

de caminos, puentes y obras de Iinfraestruclura en gencral.

En cambio, 1la especlallzacidén en el &rea de la vivienda
impllca realizar proyectos de melJoramiento urbano, Inmebiliarles
y/0o de serviclos. En este caso, una ecmpresa constructora puede
gestionar sus propios proyeclos o puede ser contratada tanlto por

una empresa inmoblliarla como por un clliente particular para

TR
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llevarlo a cabo.

S1 la empresa preflere gestionar sus proplos proyectos, scra
necesario que ésta planifique la manéra 6ptima de llevarlo a buen
término. pldiendo el orédito necesarlo{_constrgyendo y vendlendo
‘finalmente el producto.

En cuanto al sector 1nmob11iarlo,-exlstnn dos grandes farcas
que son el &area pOblica dedicada a la construccldon de viviendas
soclales acogldas al subslidlo habitacional, y c¢l arca privada
dedicada a la construccldén de vlvlcndqs privadas.

Para este estudlo fnteresa princ]palménte cl sector
Inmobliliario privado, ya que es éste al cual se aboca el anfillsis
del trabaljo.

En Concepcibn exlsten seils grandes cmpresas constructoras,

pertencceclentes al sector Inmobillario privado, que son lideres:

- Ingenlerfia y Construccion Valmar Ltda., acceso lomas de San

Andrés s/n, Concepcidn, - ‘

- Constructora e ITnmobillaria E1 Trébol Ltda., Caupolican 567,

0f. 807, Concepclédn.
- Constructora JCE S.A., Avda. Gral. Bonitlla 2286, Concepclén.
- Constructora Ferroprep Ltda., Rengo 1142, Concepeldn.

~- Construccliones e Inversiones CPM Ltda., Manuel Rodrigucz

1161, Concepciodn.



- Empresa Constructora [Iseval Ltda., Chacabuco 1005,

Concepclén.

Existe adem&s un gran nfmero de empresas constructoras de
menor tamafio que no se menclonaran en forma lIndlvidual, pero que

seran consideradas en los anAllisis posteriores.



10.2.- FACTORES QUE INFLUYEN EN LA OFERTA

SegGn la oplnidén de corredores de propiedades, constructores
civiles, arquitectos y gente especlalizada en el tema, los
principales factores que influyen en la oferta son:

- La tasa de Interés en el mercado, ya que sl ésta aumenta,
las inversiones en construcclén dlsminuycn y con ello disminuye
itamblén la oferta de casas.

- El preclo de los fnsumos, matcrlqles\y mano de obra que son
los elementos mAs Importantes an la construcclﬁn;y por ende eon 1a
cantidad de casas ofrecidas. Si este preclo aumcﬁla, no se querra
o segulr construyendo al mlsmo valor que se ofrecia antes del alza,
1por lo que se producird una disminucién en la oferta.

- [E1 desarrollo de 1a tecnologlia puede silgnlflicar una
disminucibébn en los costos de Construgcién y sc eslara dispuesto a
entregar un mayor ntmero de casas al mlsmo preclo que se ofrecian
antes del camblo tecnoldgico que permltid balar los costos de
construccidn.

- El preclo de las casas, ya que la relacldon preclo canlidad
ofreclda es poslitiva y cualquler aumento o disminucion del precio
“implica un aumgnto 0 disminucidon respectivamente de la cantlidad
ofrecida.

~ Se menciond anteriormente que para las casas de 120 m? no
‘exlsten sustitutos directos, pero sl se puede establecer gque
existen otras alternativas de vivienda que de alguna manera afectan
su demanda (departamentos de 120 m? ublcados en barrios con

caracteristicas homogénecas ). Sl el preclo de estas alternativas de

Gé
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viviendas aumenta, los constructores de casas de 120 m2, producto
que no subldé de precio, tenderin a cambiar su tipo de produccioén
por aquella que varié de preclo., Exlste un senti{do similar cuando

el avance tecnoldgico genera alternativas de mejor calldad.

10.3.-0FERTA ACTUAL Y PROYECTADA

Come ya se menclond, en el ano 1988 se praauce el auge en la
construcclédn y es entonces cuando aparece un gran naGmero de
cmpresas conslrucloras ¢ fnmob{llarlias en el mercado. Hasta hoy el
namero de empresas constructoras se mantiene estable encontrindose
actualmenle en funclonamiento npro;lmadamcntc 15, que son las de
mayor presencia en el mercado Inmobiltario privado de Concepclén.
Se prevé que este nlmero permanccerd constante durante los proxlmos
cuatro aiics de acuerdo a cstimaciones de especliallstas de la Cimara

Chilena de la Construcclén.



10.4.—~ ESTACIONALIDAD DE LA OFERTA

La oferta se ve afectada seglin la época del afio, ya que
principalmente se venden casas durante los meses de Marzo a Abril
y Septiembre a Dlélembre. Esta ¢época es 1deal para ofrecerlas
debido a que la mayoria de las personas salen a buscar viviendas en
este periodo por razones climticas y también debido al traslado de
empleados de empresas de la zona. Ademis, se comlenza -a construir
jJustamente calculando tener lista la edificacién para cstos meses
y asi aprovechar al maximo las ventajas del b;en clima una vez
empezada la construccldn, para de esta manera tener la obra grucsa

y tijJerales 1listos una vez que comience el mal tiempo.
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11.- PRECIOS

El preclo es una varlable controlable que afecta directamente
el nlvel de demanda que se tenga. Por lo tanto, €ste seri un
elemento importante dentro de la comerciallzacliédn, pues definc el
nlvel de Ingresos y la rentabllldad que se puedan obtener de
cualquier proyecto de construccidédn de viviendas.

Por otro lado, el preclo debr ser tal que maximice Ja utillidad
del proyecto y a la vez resulte atractivo y competlt{vo frcntc a
las otras alternativas de viviendas que se aproxlﬁﬁn al producto en
estudlo.

La definicidbn de un preclo de venta debe conclllar diversos
factores que Influyen sobre el comportamiento del mercado. En
primer lugar estd la demanda asoclada a los distintos niveles de
precios; en segundo lugar se deben conslderar los precios de la
competencla tanto para productos competitivos como sustitluloes; vy
finalmente, se consideran los costos Inveolucrados £n 1a,
conslruccidn de la‘vlvicnda, los que deben scr acotados en un

estudio técnlco.



11.1.~ DETERMINACION DEL PRECIO DI CASAS DLE 120 M2

Para el desarrollo de este punto se consideraron tres aspectos
Importantes en la determinaclién del preclo:

i) Se debe determinar el costo unitario de las casas y adicionar

un porcenltaje que corresponderi al margen de utlllidad sobre los-

costos. Esto es:
Pv = Cua (1 + h )

11) Considerar el valor ohservado en el mercado Inmmobillario para

casas nuevas de 120 m2 o dimensiones similares en un rango de 100

a 140 m2. Luego, se podra estimar un precio promcdio del m® para
casas.

Es Importante hacer notar que ¢l preclo estimado para el m? en
este estudio es valldo para casas _debhldo a las dlferenclas de
costos y economias de escala proplias que se obtlenen en la
construccion de los diferentes tipos de viviendas ( casas o
departamentos ). ‘
i11) Otro aspecto muy Importante es la ublcacion selecclonada para
la construccién de la casa, ya que ¢sta Influye conslderablemente
én su valor de¢ venla. Lo anlerlor resulla claramente explicable
deblde a la varlacidén del preclo del terreno entre un seclor y
otro, producto de la demanda observada en ‘Cada uno y el nivel

socioecondémico existente en el sector.

Luego, se deberdn Integrar los puntos anteriores para
finalmente determlinar un preclo aproplado y conveniente para el m?

y por ende, el precio de venta de casas en cada secctor.



Para el andllsls del precio se hizo un estudlo basado en los
precios observados en el mercado inmoblllario para casas con
caracteristicas simllares a las descritas en este estudio.

De los datos arallzados fue ‘posible reallzar una estimacion
del valor promedlo del m2 clasificado por sector, lo que a su vez
permite estimar un preclio de venta aproximado para casas de 120 m?
en los diferentes sectores conslderados para el estudio.

Se tlene 1lo sigulente:

UBICACION PRECIO (UF/M2) PRECIO CASA

120 M? (UIM)

CIIIGUAYANTL 25.23 3027.6
VILLUCO 37.68 4521.6
LONCO 11.30 4956.0
. DE VALDIVIA 44.39 5326.8
BARRIO UNIVYERSITARIO 14.28 5313.6 ;
V. LAMAS-CARRERA 37.10 4488.0
CARRERA" EJERCiTO 22.18 2661.6
COLLAO 24.99 2998.8
LOMAS DE SAN ANDRES 37.88 4545.6
SAN PEDRO 24.38 29256.6

Es Importante seifialar que los altos precios que se observan
para estas casas en Pedro de Valdivia, Barrio Universitlario, Lonco,
Lomas de San Andrés, V1lluco y Centro (Vicltor Lamas - Carrera)

.tlenen su explicacidén en el costo de oportunidad que slgnifica



construlr casas en dlichos sectores. En algunos casos se debe a que
son lugares muy cotizados para cdlficlos de altura o de mayor

tamafio y en otros debldo a la exclusividad y moda del secctor. Asi

se desprende de la tabla ublcacién - preclio que existen

locallzaclones hacia las cuales deberia derivar la construccidn de
este producto dada las buenas expectatlvas que exislen y las
posibllldades que ellas ofrecen. Estos sectores son Chlguayante,

San Pedro, Centro (Carrera - Ejército) y Collao.

36



11.2.-DETERMINACION DEL PRECIO FUTURO

Para poder reallzar una estimacién directa del precio futuro
de} m2 para casas es necesarlo contar con informacidén hlstérlca
relativa al tema. Sin embargo, dado que no {fue posible obtener,
para algﬁnos periodos, ningGn tipo de informacién histérlica
referente a los precios de venta de casas, se determind conveniente
desarrollar un estudlo de tipo econométrico donde se anallzd la
evolucldon del preclo del m® de terreno en los diferentes scctores
a partir del primer trimestre dr 1990 a Septiembre de 1922,

Mcdlante este anadlisls ecconométrico, reallzado a lravés del
estudio del mercado del suelo urbano en Concepcldn, es poslble
determinar el preclio del m? de casas para los periodos y sectores
donde no fue poslible obtener Informaclién, lo que flnalmente
permitirid obtener una proyeccldén del preclo del m?2 para casas. La
determinaclon de este preclo se logra a traveés de una relaclon
econométrica slmple que considera factores sobre otras dos
variables Importantes que son el preclo del terreno en cada periodo
y el costo fijo promedio de construccién.

Filnalmente, la determinacldédn del preclo future se realtza
utllizando la técnica de pfoyeccién de tendencla, la que ofrece una
buena preclisidén en los prondstlcos para un plazo medlane
comprendido entre tfes meses y dos anos. |

‘Cabe hacer notar que no es poslble hacer una buena prediceldn
del precio del metro cuadrado en algunos barrios, puesto que estan
sujJetos a Yariacioncs frregulares que no corresponden a nilngfin

patrén precestablecido. Lo anterior debido a que no existe



informaclén respecto del mercado ni{ su comportamiento, lo cual

lleva consigo distorsiones puntuales en los precios.

Consltderando todo 1o anteriormente mencionado, se puede
conclulr que los pron6tsticos entregados sélo corresponden a la
tendencia mis probable que pbdria experimentar el preclo del m2 de
consltruccldon de casas en los distintos sectores como se muestra a

continuaclén:
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PRECIO PROMEDIO UF/¥2 DE TERRENO PDR- SECTOR

ANO/! TRIMESTRE . :
SECTOR oo 204 a3 04 gil gi2 91/3 oM 82 @R g2

1 1,11 08 1,12 199 1,14 123 0,79 088 105 . 1.1 14
2 34 383 397 296 308 308 287 195 254 148 3.7¢
3 34 382 g7 295 303 3 287 195 254 148 3,76
4 34 388 397 296 tefo <] 308 287 195 254 148 3,76
5 BAT 6,2 5712 6,11 5,16 6859 65 682 8m 82 8,21
] 647 522 672 6,11 _ 516 659 65 682 809 82 821
7 181 185 177 209 273 281 2,14 1,78 226 2/ 242
B 122 128 127 205 125 141 161 167 157 142 167 .
g 278 3,19 326 242 283 253 235 151 208 121 Lapa
10 1m 12 1,12 182 1,11 125 133 148 148 125 1

DEFINICION DE SECTORBES

1 CHIGUAYANTE § VIAMAS CARRERA

2 VILLUCO 7  CARRERA-EJERCMTO -

3 LONCO 8 COLLAO h

4  PEDROQ DEVALDNIA g LOMAS DE SANANDRES
6 10 SAN PEDRO

BARAIO UNIVERSITARIO
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FPEECID PROMEDIO UF/W2 PARA CASAS POR SECTOR.

—

O 0O O~ OO DR -

1925
154
2503
42503
2934

1755
205
23,40
=203

£ 1le
LR
|
EaTnz]
4571
o475
Erper)
1733
2340
1,1
&35

= ate il

2353
53564
oam
52
oapes]
&=
15,74
2243
S13
2315

o4
2144
33
4357
Elers
et
51
1958
A
23,44
555

(]

314
2310
34s
3755
37 44
ez
3557
2456
2231
Dy
A7

a4tz
23,14

e slc

37T
3345
3139
3334
25,16
=35
4520
24,11

391/3
L& 97
3347
408
B0
.15
2307
205
2448
3254
24 (R

g1k
29550
xR,13
49,0
2503
35755
|a.71
1731
S0
B0
DE7

o
32ES
3184
42,14
319
43,69
B3
280
2z
jesfs
2450

922

3357 .

i
230
3,11
4357
B8
2349
23,74
30
23

R2I8
05
3351
4531
23,15
4356
33,10
=218
24 2
a7 44
2427

wM
252
=)
o)
44 70
4428
9T 40
2,18
2%4m
IR

M43 .



34
38

45 .-

45

44 -1

[}

48
A0
35~
-1
344
3R

.......

PROYECTADO |------..

30

FRECIO UF/H2

/3

RO

[K =7

Q0 AT

134
184

taseseseves [ locea.n

............................

14

T 1 T T T T 1 H 1 1 i ] ) T L T
20/1 00/ 20/3 90/4 91/1 9L/R 91/ PL/4 9R/L 0Q/R 98/3 02/4D03/2 378 93/3 93/4&

PERICDO

VALORES REPRESENTATIVOS

PERIODO

O~ @O 0 bW 2

-
c

- .l
N -t

UF/M2
19,28
22,34
23,68
21,44
23,39
26,14
27.97
26,80
32,85
33,57
30,55
25,23

VALORES PROYECTADODS

PERICDO

UF/M2
33,88
34,85
35,85
368,84

FERIODO

Sallds ds Regresién;

constarte

Em Estdndar EstY

R Cuadrado

N°® de Observaclonaes
Grados de Ubsertad

Cosficlente(s) X

Err Estindar de Cosf.

UF/M2
37,83
38,83
38,62
40,92

20,04

3,07

0,60

12,00

10,00
. 0,69
0,256974
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FEECID FROMEDID UF/MZ CASAS

EECTOR VILLUGCO

SAM—
3G ~femve-v-mraseanans

30

AT —gsas
46
“ L ELTEY
&2 -

40

PRECIO UF/MM2

a6

38
36
34
g o
30
2% -~

24 -
RQ Gamaannran
20 ===
13+
18-

14

T 1 T T T T 4
9071 90/ BO/3 2074 P1/1 9172 9173 D1/4 2871 PA/R 9R/D DR/AD

PERICDO

VA.LORES REPRESENTATIVDS

PERICTO

11
12

[o IS R o VIR 1 B N

UF/M2
31,84
33,89
34,45
30,68
3347
8213
31,84
31,82
33.61
37,88

VALORES PRDYECTADRDS

PERIODQ

UF/M2,
34,74
34,97
3520
35,44

PERICDO

1 1 1

T T
3/1 9378 93/3

Saliga de Regreston:

Constante

Err Estandar EstY

R Cuadrado

N° de Obsorvaclornes
Grados de Llbertad

Coefctente(s) X
Err EstAndar de Caosf,

UFM2
35,87
35,60
814
36,537

31,48

1,80

0,18

10,00

800
0,23
0,1888385
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PRECIO PROMEDID UF/MZ CASAS
BECTOR LCNCO

34
O USRS UUUPO USRI - PRSPPSO
R S U S SO S
L B B ARl OROYECTADQ b
EY-Bn
44+
42
~ 40 -
A a5
B s
o 344
(H) 3q
E 304
23 1
25 -1
g4 -
RA-
. 400
oA
18~
14 T Y T T T T T T T T Y T T T T T
20/1 20/ 90/3 R0/4 O1/1 91/Q 91/1 21/4 92/ 9R/R 92/3 9R/493/1 93/8 93/3 9374
PERIC(DO
VALORES REPRESENTATIVDS Sallda de Regreslén:
PERIODO  UF/M2 Constante 37.23
1 35,58 Err EstAndar EstY 2,31
2 38,08 R Cuadrado 0,39
3 39,68 N© de Qbservaclones 11,00
4 43,57 Grados de Libartad 8,00
5 37.85
8 37.71 Coeficlenta(s) X 0,48
7 40,68 Emr Esténdar da Coef. 02031718
8 40,00
=) 4214
11 - 45,31
12 M,30

VALORES PROYECUTADOS

PERIODG  UF/M2 PERIODO  UF/M2
93/ 44,04 a4/ 45,83
83/2 44,52 84/2 48,47
83/3 45,01 84/3 48,88
a3/4 45,50 a4/4 47,44



FRECIO FROMEDID UF/M2 CASAS

gECTCR PEDRO DE

ALDIVIA

34

23R8
50 -1
43 ~
40
441
AR
40 1
23 4

PRECIC UF/B2

23
26
R4
gR -
20 -
13
18~

30

32
304

344

13

T T T T ] T T ) H T T T T 1] T T
90/1 PO/ 9073 9074 O1/1 9178 9173 OL/4 271 98/2 9R/3 £R/403/1 03/ §3/3 §3/4

PERIUOO

VALORES REPRESENTATIVDS

PERICDO

g
12

~N 3 h h

UF/M2
38,22
37,
38,45
3530
31,84
38,11
3815
44,38

VALDRES PROYECTADDS

PERICDG
8371
a3/2
283/3
B3/4

UF/mM2
40,58
41,09
41,60
42,11

Sallda de Regresion:

Constants
Err Estdndar Est Y

R Cuadrado

N© de Observaclones
Grados de Lbertad

Coeficlenta(s) X

Err Estandar de Coef.

PERIODO UF/M2

94/1
gas2
94/3
a4/4

42,83
4314
43,65
48,17

33,40

3,43

0,18

8,00

8,00
0,51
0,4434381



i

FRECI0 PROMEDID UF/M2 CASAS

BECTOR BARRIC UNIVEREITARIO

—— ROYECTADO }-

PRECIO UF/M2

....................................................................

VALORES REPRESENTATIVDS

PERIODO

[0 TN I o T ) [ - N I A

J R R}
N <+ o o

1 T T T T T T T T T T T T 1 T
20/1 00/2 90/3 90/4 91/1 P1/Q 91/3 D1/4 9R/1 DR/R DA/ 98/403/1 9372 93/3 8374

UF/M2
209,34
34,75
38,35
37,57
33,42
31,29
59,15
38,38
43,69
43,87
4385
44,28

PERICDO

Sallda de Regresion:

Constants
Err EstAndar EstY

R Cusadrado
N° de Obssrvaclones
Grados de Libarngd

Cosfliclertea(s) X 1,21
Err Estdndar de Coef.  0,2488085

VALORES PROYECTADOS

PERICDO
a3/
B83/2
83/3
a3/4

UF/M2
48,83
4314
48,35
50,58

PERIODO UF/M2

94/1 51,78
B4f2 488
84/3 54,20
8414 55,41

28.87
2,68
0,70

12,C0

10,00

el -
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PRECI0 PROMEDIO UF/M2 CASAS

8ECTOR WICTOR LRMAS - CARRERA

54
B ] renteaeeaeeareinarrarrenrtaeesaareneareesaseassateaneaannnsnnsmssteetassasesntarentenas snrnnneeeeaaeraantanennreareaenrnreee
e PO SRU PR
7. 2 S NSRS
P OOt
R U S SN sgrarsassisaazieee
eieeereeasiesseesmesresmsrasnsnenninasetanannannaeatasneee PROYECTADO ...
™
H
-
B
(=]
E
14 T T T T T T T T T T T T T T T T
20/1 90/ S0/3 20/4 P2/ Q1/R DA/ PL/4 QR/1 PA/R PR/D S2/4083/1 93/R PO/ 91 /4
PERICDO
VALORES REPRESENTATIVODS Ssllda de Regresion:
PERIODO  UFM2 Constante 37,93
1 37,75 Em Estandar EstY 0,95
2 37.27 R Cusdrado 0,04
3 38,03 N° de Observaciones 12,00
4 38,61 Grados de Libertad 10,00
5 38,87 )
g 39,34 Coallclante(s) X 0,05
7 38,37 Err Estandsr de Cosf. 0,0792518
8 39,71
8 38,63
i0 - 33,28 i
11 . 3810
i2 37,40

VALORES PROYECTADOS

PERIODO UF/M2 PERIODO UrFmM2
83/1 33,85 241 38,85
83/2 33,70 84/2 38,
83/3 38,75 84/3 38,85

a83/4 38,80 |4/4 38,00



PRECID FROMEDIO UF/M2 CASAS
BECTCR CARRERA-E

RCITO

o

PRECIO UP/H2

PERICDO

VALORES REPRESENTATIVDS

PERIODO  UF/M2
17,55
17,93
15,74
19,88
20,68
17,31
20,60
23,48
22,18
22,18

—h
QO M ~N bbb WN

Y
N

VALORES PRODYECTADOS

PERIODO
8371
a3/2
83/3
8374

UF/M2

23,42
23,83
24,44
24,95

PERIODO

aan
a4/2
94/3
a94/4

T T T 1 L] 14 T T L T T T T T 1 1
90/1 00/% $0/3 DO/4 9171 0178 91/3 0174 SR/1 9R/R 9R/3 DA7493/1 9I/R £3/3 9374

Sallds do Regresién:

Constante

Emr Estdndar EstY

R Cuadrado

N©° de Observaclones
Grados de Ubertad

Coeflclerte(s) X
Ermr Estdndar de Coef.

UF/M2
25,48 .
2587
26,48
2689

16,28

1,62

0,83

10,00

8,00
0,51
0,1368408
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PRECIO PEOMEDIO UFOMZ CASAS

SECTOR COL
34T
32—
50 -
48 -
48 ---r
Alj
42
~ 40
B 33
B 38
o 4
O 58
E 30
[-3- B
26~
24
.
20
15+
16
14 T T T T T T T T T Y T T T T T T
920/1 90/2 R0/3 00/4 01/1 P1/Q 21/3 21/4 DR/1 RR/R 90/D PR/493/) 9I/2 93/3 03/4
PERICDO
VALORES REPRESENTATIVODS Ssllda de Regresion:
PERICDO UF/M2 Constante 21,72
1 22,05 Er EstdndarEstyY 1,18
2 23,40 R Cuadredo 0,40
3 22,48 Ne de Ohservaclones 1200
4 20,26 Grados de Libertad 10,00
5 22,31
8 23,85 ) Coeflclenta(s) X 0,28
7 24,48 Ermr Estdndar de Cosf. 0,6997422
8 25,80
g 23,32
10 2374
11 24,02
12 24,89

VALORES PROYECTADOS

PERIOCO UFM2 PERIODO UF /M2
83/1 25,30 8471 28,32
g3/2 : 25,85 4/2 26,55
g3/3 25,81 84/3 - 28,83

83/4 26,08 a4/4 27,09



FRECIO PROMEDID UF/MZ2 CASAS

SECTOR LCHAS DE B

ANDRES

“lpROYECTADG |:

PRECIC UP/H2
u’
-

——

o
-

PERICDC

VALORES REPRESENTATIVDS

FERIODO  UF/M2
28,40
31,31
31,39
33,14
33,63
36,80

‘3264
38,50
38,08

- 3530
37,41
37,88

[ SR}
N~ 0o~ O G oW -

VALDRE;'S PROYECTADDS

PERIOCDO UF/M2
83/1 40,04
832 40,77
- 83/3 41,50
83/4

42,23

PERIODG

a4/
8472
84/3
84/4

1 L) 1 1 1 1] 1 L 1 T T T T T T
20/1 20/2 920/3 90/4 91/1 9172 D173 P1l/4 OR/L DA/R 0Q/3 OR/493/1 03/Q 93/3

023/4

Sallda de Regreslon:

Canstante

Emrr EstAndar EstY

R Cuadrado

N° de Ch3ervaclones
Grados de Libartad

CosNclertto(s) X
Em Estdndar de COsf.

UF/M2
42,96
43,69
44,42
45,15

28,82

1,61

0,75

12,00

10,00
073
0,1346144



34
28
3¢
43
4
44

U o &
- I = T ]

u
a

}

PRECIO TF/H2
U U Y
4 o B -

L1

»
a

24
3+

20
13
18
14

FRECID PROMEDIO UF/M2 CASAS
SECTOR SAN PEDRO

-

1 1

J

-

-3

1 1 T ¥ 1 1 T i i T T T ] T T T
20/1 00/2 £O/3 90/4 22/1 91/8 91/3 9174 92/1 9R/R 9B/3 PR/483/1 9372 D3/3 03/4

PERICDO

VALORES REPRESENTATIVODS
PERIODG  UF/M2

vy
o O

P R N
N =

O~ O bW

22,03
23,38
23,16
26,68
2017
24,41
24,02
' 28,67
24,83
23,80
24,07
24,38

VALORES PROYECTADDS

PERIODO
8371
83/2
833
a3/4

UF/M2
2317
2533
25,489
25,85

PERICDO

84/1
42
84/3
84/4

Salida de Regreslon:

Constarmne
Emr Estdndar EstY
R Cusdrado

N° de Obsarvaclanes
Gradaos de Ubsartad

Cosficlente(s) X

Err Estédndar de Cosf.

UFMA2
25,81
23,87
26,13
28,28

22,92

1,81

0,10

12,00

10,00
018
0,1517324



12.- COMERCIALIZACION

12.1.- CARACTERISTICAS DEL MERCADO META

En vista de las caracteristlcas de una casa de 120 m2 el
mercado meta especifico corresponde a un segmento ‘del mercado
conslderado en el estudlo. Esto es clerto cuando la motivaciédn para
adquirir una vivienda es poder tener una casa propia. Pero los
estratos superiores siempre podr&n tomarse en cuenta como
demandantes, pues su motivaclidén serad obtener beneficlos del
arriendo de Inmuebles habitaclonales. |

De esta manera, la comerclallzacldén debe dividirse en dos
frentes que, con estrategiaé dlferencladas, aproveche las

caracteristicas de ambos tlpos de demandantes.
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12.2.~ ANALISIS DEL SISTEMA PROPUESTO

Como consecuencla de que el producto es un blen raiz
generalmente de alto precio, su compra sélo se concretard después

de una larga reflexldén en la que pesan mGltiples factores tanto

objetlvos como subjetivos. Por esta razén cualquler_estrategla

comerc}al debe montarse en base, por una parte, al precio de
venta, la superflcie y caracteristlicas de reslstencla de la
construccion, la calidad de las terminaciones, funclonalidad, etc;
y tamblén enfatlzando en la belleza del enéorno, el diselio
arquitecténlco, los colores, etc.

Es importante, entonces, inclulr en el dliseifio detalles que
hagan mis atractiva, original y funclonal la vivienda. Ello puede
lograrse agregando, por ejemplo, un baifio en sulte o Implementando
una coclna amplia. Ambos cambios constlituyen buenos "ganchos
publicltarios" que pueden destacarse en la promoclén. Al mismo
tiempo, es convenlente locallizar las vivliendas en sitlos lo mas
grande poslble, pues uno de los mayores anhelos de las personas es
contar con espacio exterior. Por otra parte, dos aspectos centrales
de una casa son el plso y el techo. En relacidén a ellos se puede
afirmar que los tipos de piso ma&s aceptados Son‘parquet Yy alfombra

(entre los dos acaparan el 90% de las preferenclias), mlentras que

',la cerdmica en los bafos es up atributo que segin corredores de

'propiedades Imprestonan favorablemente. Los techos mas corrientes

son el zinc y la teja‘espaﬁola como muestra la siguiente tabla:
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TIPO TECHO " PREFERENCIAS (%)

PIZARRERO 19
TEJA ALERCE 17
ZINC 31
ATEJA ASTFALTICA 8
TEJA ESPASNOLA 25

S1 se dirlge la oferta a sectores con mayores recursos debe
tenerse en cuenta que las comodlidades que se priorizan son
calefacclédn central y gas de cafieria  (ver griaflcos a

continuaclén).



TIPOS DE PISOS

PREFERENCIA DE LAS PERSONAS

flexit (3.9%)

7

ceramica (18.9%) —~ _ 7%

N

aN

parquet (40.2%)

cubre piso (2.4%)

alfombra (34.6%)

TIPOS DE TECHOS

PREFERENCIA DE LAS PERSONAS
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Otra forma de caracterizar el producto es 1ntegrarlo‘a otros
similares en un sector cerrad& con Areas verdes comunes, lo que
tiene la ventaja de encarar-conjuntamente los problemas de entorno
y seguridad. Sin embargo, aproximadamente el 53% de la poblaclén
adhiere a la ldea de vivir en condominlos, lo que indica que no se
- trata de una soluciébn que pueda aplicarse en la generalidad de los
casos. |

En ‘cuanto a la promoclén, éste es un aspecto de la mayor
importancia y que bien manejado permltiréd acelerar la venta, lo que
ayuda a optimlzar las utllidades siempre ligadas al perfodo de pago
de los préstamos otorgados para construlr. La campaiia publicltaria
é utillzar debe ser dirlglda y personalizada pues el mercado no es
masivo.

El preclo no es una herramlenta de flclil uso en este caseo
debido a que estd muy acotado por el precio de mercado y por los
costos de construcclén.

Por Gltimo cabe destacar que bualquier estrategia moderna de
comerclallizacldédn debe aslmilar el desafio de la calidad como factor
.He competitividad. Esta es una Iimposicién creclente del mercado y
puede enfrentarse con nuevos conceptos y técnlicas que han surgido
en su mayor parte en los paises desarrollados. Incluso se podria
explorar la implementacién de un serviclo de post-venta para
viviendas. En este mismo sentido, se podria disefiar un manual de la
vivienda con el obJetlvo de orlentar al propletario sobre 1la
mantencidn y culdados que'debe proporcionarle. Se abarcarfan desde
planos bélslcos con las redes de agua, luz, teléfono y televisiédn,

pasando por recomendaciones sobre la plntura y hasta formas para



1

mejJorar la alslaclén. Todo esto 1lustrado

instructiva con gulas, consejbé y solucliones.

en

forma

clara

e

<
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13.~- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

- Todos los registros de informaclén histdérlca obtenidos en

este trabajJo deben servlr como una base de datos que permlta

mejorar la calidad y cantlidad de Informacién que actualmente se

‘manelda, poslbilitando su utilizacidén en futuras lnvestigaciones y

estudlios de la Ofliclna Técﬁlca de la Camara Chllena de la
Construccléon.

T En-concordancia con los auspiclosos pronésticos econdémlicos
para los préxlmos éﬁos, se observa gran Iinterés por adqulrir
viviendas ya sea <como una alternatliva de Inversién o como
alternatlva de casa propia.

- Seria convenlente que la Informacldn proporcionada por este
estudlo sea utilizada para coordinar proyectos de Inversldén de
manera tal, que no se sature la oferta de un determinado producto
y evitar fluctuaclones irregulares en los preclos de las viviendas
que van en perJjuicio tanto de los demandantes como oferentes. '

~ Dada la tasa de crecimjentoc de la construccli6bn en la ciudad,
el uso Intensivo del suelo resuvlta ser de vital Importancia. De
esta manera, las construcclones que se realicen en los distlntos
sectoreé deﬁen ser capaces de cubrir el costo de oportunidad que
esto significa y debldo a ello se recomienda que la construcclén
de casas se concentre fuera del centro de la ciudad, segln los

sectores y el estrato social al cual se apunte.
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- Se recqmienda que el disefio del producto que sevprétende
entregar al pGbllco sca cohereﬁté con las preferenclas de éste. De
los datos obtenidos de la encuesta e informacibébn entregada por
corredores de propiedades se pudo determlnar que:

a) Es necesario enfatizar la implementacibébn de una

.coclna amplia, funcional y atractiva.

b) Ublicar sectores en los cuales sea factible mantener
Jardines y &reas verdes.

c) La construcclén de condominios no es una soluciédn
apllcable en la generalidad de los casos, por lo ianto es necesario
contar con caracteristicas que 1o hagan atractivo vy mas
Interesante frente a otras altefnatlvas habitacionales.

- Dellanélisis de la Informacidén histérica relatlva a los
precios observados en los diferentes sectores, se tlene que en
algunos casos no exlste una tendencia definlida, encontrandose

fuertes oscllaclones entre periodos consecutlivos que dependen tanto

de la demanda de las personas como del manejo que exista en lo§s

preclos. Sin embargo, es recomendable que las empresas

‘constructoras e inmoblliarias tengan conocimiento de la tendencla

global observada en el mercado de manera de poder.'tener una

referencia que les permita proyectar las eventuales utilidades de

sus proyectos de construccién. De acuerdo a lo anterlicer, se podra

competir en forma efliclente actuallzando la Informacién referente
a los preclos que se estin manejando en el mercado y tenlendo como

antecedente las fluctuaclones observadas en el pasado para asi

estimar desviaclones sobre la tendencia basandose en

caracteristicas simllares observadas en periodos anteriores, por
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eJemplo estaclonalldades de la demanda, variaciones cicllicas de-la
economia y otros factores espec&ficos que determinan alzas o bajas
en las preferenclas por determinados sectores.

~ Las ublcaclones mis preferlidas para casas de 120 m2 se
encontraron en los sectores de Barrio Universitario, Pedro de
‘ .Valdivia, Chiguayante, Villuco y Lonco. Se observd ademas, que las
preferenclas por determinados sectores se explican principalmente
porila costumbre de las personas a gquedarse en el lugar donde han
pasado gran parte de su vida,

- En los sectores de Pedrolde Valdivia, Bafﬁlo Unlverslitario,
Lonco, Lomas de San Andrés, Villuco y VY. Lamas - Carrera se
reglistran actualmente los mayores prectos para casas de 120 m2.

- De acuerdo a las proyecclones de preclos realizadas se puecde
establecer que los sectores de Chiguayante, Lonco, Barrlo
Universitarlio, sector Carrera - Ejército Yy Lomas de San Andrés
presentan una clara tendencla al alza en el valor de venta.

Por otro 1lade, 1los barrlos que muestran una tendencla
estaclonarfa son sector Victor Lamas - Carrera y San Pedro.

Los barrlos restantes presentan una tendencia al alza leve o
poco definida.

- Es importante destacar que el sector de Pedro dé Valdivia
muestra una tendencia al alza suleta a fuertes Irregularidades, lo
que se podria expllicar aludiendo a factores puntuales ¥y

especulaclones que las han determinado.
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ANEXO 1: DESCRIPCION DE GRUPOS SOCIO-ECONOMICOS
La clasificaclén utilizada por casl la totalldad de 1las
agenclas investigadoras de mercados del ©pails consta de 7

dlvisiones. Estas apuntan a agrupar a la poblacldédn en tres

.categorias: Alta, media y baja que comprenden:

Alta : A L,B, C1
Media - C2

Ba ja : C3, D
Extrema pobreza - O

Definiremos sb6lo las dos primeras categorias, ya que son las

conslderadas en el estudlo.

t

Son aquellos hogares que tienen las m&s altas rentas en la
comunidéd, .pueden dafse todos los 1lujos y gozar de todas las
comodidades. Se ubican en los sectores exclusivos de la ciudad con
hansiones que tilenen Jardines y/o parques. Tlenen muebles
exclusivos, flnos y con estilo y varios automéviles lujosos vy
nue#os. Cuentén con teléfono prilvade y serviclo doméstico sin
restricclones.

Este tipo de hogares pertenece generalmente a grandes

empresarios Industriales, comerclantes, agricultores, etc.



)
fn aed

[N

Son aquellos hogares que tienen rentas altas, pueden darse
lujos y gozan de todas las comodidades. Se ubican generalmente en
los mejores sectores de 1la ciudad especlalmente en barrios
.resldenciales homogéneos con A&reas verdes, Jardines culdados,
veredas limpias, etc.

Las casas son tipo bungalow o chalet aislados con jardines o
departamentos lujosos, ampllos, de excelente construccién y finas
terminacliones. Este hogar estA muy bien equlpad; Y posee muchles
finos, alfombras, cortinas, lamparas y todos los electrodoméstlicos
de uso corriente e iﬁcluso otros mas sofisticados. Generalmente
tienen mas de un automévil de buena marca y modelos recientes.
Cuentan con teléfono y gervlclo doméqtico conglstento en mAs de una
empleada,

Este tipo de hogares pertenecen a profeslonales con varlos
afios en el ejJerciclo de la profeslédn, ejecutivos, altos empleados;

comerciantes, Industriales, agrlcultores, etc.

Son aquellos hogares que tienen rentas que les permiten cubrir

. sus necesidades sin problemas.

Se ubican generalmente en barrios homogéneos con areas verdes,

Jardines culdados, veredas limplas, etc.



Tienen una buena casa con Jardin‘o un departamento muy blen
culidado. Este hogar esté bieﬁ'bqulpado y posee buenos muebles,
alfombras, cortinas, ldmparas, adornos de categoria, etc. Poseen un
s6lo automévil, generalmente tienen teléfono y cuentan con serviclo
doméstico.

| Este tipo de hogares pertenecen a medianos industriales,

comerclantes, agricultores, algunos técnicos, etc.

Son aquellos hogares que tienen rentas para cubrilr sus
necesldades de allmentaclén, vestuarlo, vivienda y sélo algunas
éomodldades. Yiven en conjuntos habltaclionales nueveos, bloques de
departamentes o sectores tradlc}onales de la ciudad. [Hay
preocupacién por el ornato y aseo de las calles, veredas, Jardines
Y plazas. En caso de ser construocloﬁes nuevas, se ublcan a gran
distanclia del centro de la ciudad.. i Y

Las casas o departamentos son de tamafio mediano (70 m2), el
piso es de tabla o parquet y generalmente tienen living y comedor
Juntos, estén medlénamente bien equipadas, los muebles son de
regular calidad Y no poseen algunos electrodomésticos de uso
Corrieﬁte. Tienen a veces un automdévlil pequefio y con varios afios de
uso. Posiblemente poseen teléfono y servicio doméstico.

Este tipo de hogares pertenecen a algunos profeslonales Yy
técnicos con nivel medio, algunos obreros especializados,

comerclantes, industriales, etc.
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